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 АНАЛІЗ РОЗВИТКУ ВЗАЄМИН У СИСТЕМІ «ПІДПРИЄМСТВО — БАНК» 
 Процес формування капіталу підприємства безпосередньо 
пов’язаний із процесом первинного його накопичення. Темпи пе-
рвинного накопичення капіталу багато в чому визначаються рів-
нем економічного розвитку країни в цілому. Цей процес супро-
воджує всі стадії життєвого циклу підприємства, які пов’язані з 
його поступальним економічним розвитком. При цьому кожна 
стадія життєвого циклу підприємства характеризується відмін-
ними рисами за метою та методами формування капіталу. Фор-
мування і керування капіталом нерозривно пов’язано з метою і 
напрямками стратегічного розвитку підприємства. Ця робота, як 
правило, виділяється у самостійний цільовий блок, по якому роз-
робляються стратегічні цільові нормативи. Темпи формування 
нового власного капіталу підприємства за рахунок внутрішніх 
джерел визначаються тимчасовою перевагою його власників через 
механізми розподілу знову створеного прибутку. Вони також 
пов’язані із забезпеченням зростання ринкової вартості підприємс-
тва та зумовлені формуванням раціональної структури використо-
ваного капіталу, оскільки вона дозволяє знизити рівень фінансових 
ризиків у майбутній діяльності підприємства, запобігти загрозі йо-
го банкрутства. У першу чергу успішність цього процесу залежить 
від формування додаткового обсягу капіталу за рахунок позикових 
джерел. Його вартість повинна бути обов’язково зіставлена з роз-
міром додаткового ефекту від його використання в операційному 
(виробничому) та інвестиційному процесах. 
Банк «Новий» орієнтований на обслуговування приватних 
осіб і корпоративних клієнтів усіх форм власності. 
У банківській системі України банк «Новий» відноситься до 
групи нових комерційних банків, так званої другої хвилі, на від-
міну від колишніх державних банків «першої хвилі». 
За рейтинговими оцінками Асоціації українських банків 
(АУБ), банк «Новий» займає стійкі позиції за усіма основними 
показниками в третій десятці середніх банків України. 
Основну частку корпоративних клієнтів, що обслуговуються 
банком, складають підприємства малого і середнього бізнесу. Га-
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лузева характеристика клієнтської бази банку свідчить, що її ве-
лику частину становлять підприємства, основний вид діяльності 
яких — торгівля і комерційна діяльність, а також промислові 
підприємства. Різноманітний асортимент послуг, забезпечення 
високої їх якості, у тому числі за рахунок твердих банківських 
стандартів, сприяє значному збільшенню кількості корпоратив-
них клієнтів. 
Важливе значення при побудові відносин у системі «підприєм-
ство — банк» має склад основних кредитних умов в процесі залу-
чення банківського кредиту. Серед них треба визначити граничні 
розмір та термін кредиту, валюту кредиту, рівень кредитної став-
ки, її форму (фіксована чи плаваюча), вид кредитної ставки (про-
центна або облікова), умови виплати відсотків, умови погашення 
основного боргу, форми забезпечення кредиту. Несприятливі для 
підприємства умови банківського кредитування повинні бути ком-
пенсовані шляхом зниження рівня використованої кредитної став-
ки в порівнянні із середньорічним її рівнем за допомогою розраху-
нків показників «грант — елементу». Він дозволяє порівнювати 
вартість залучення фінансового кредиту на умовах окремих коме-
рційних банків із середніми умовами на фінансовому ринку. 
Аналіз можливих взаємин у системі «банк — клієнт» передба-
чає вивчення внутрішньобанківських відносин, відносин з пози-
чальниками банківського устаткування, постеднивами (кредитно-
фінансові установи), конкурентами. Відносини банку з посеред-
никами стосуються трьох основних моментів: страхування опе-
рацій, надання кредитних ресурсів і операції з цінними паперами. 
Для поліпшення своєї здатності утримувати ініціативу у відноси-
нах з конкурентами деякі банки дотримуються практики провід-
них індустріальних компаній, розробляючи інформаційні систе-
ми для аналізу конкурентів. Цей аналіз дозволяє виробити 
стратегію нейтралізації їх сильних сторін діяльності, сконцентру-
вати зусилля на тих послугах, де банк має порівняно міцні пози-
ції, виділити найбільш перспективних клієнтів, допомогти клієн-
там оцінити переваги послуг банку. Треба також ретельно 
проаналізувати клієнтів з тим, щоб оберігати їх від впливу кон-
курентів. Аналіз інформації про конкурентів зводиться до аналізу 
їх стратегії та оцінці стратегічних можливостей. 
Особливості побудови взаємин при обслуговуванні корпора-
тивного та роздрібного ринків досить різні, але їх треба ретельно 
враховувати. При обслуговуванні корпорацій враховують те, що 
інші банки теж обслуговують корпорації, те, що отриманий при-
буток — це витрати якого-небудь іншого з існуючих банків, тре-
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ба пропонувати послуги, у яких є переваги над конкурентами і 
які досить вигідні. При обслуговуванні роздрібної клієнтури. 
Традиційно клієнти з високим рівнем достатку найбільш приваб-
ливі і часто використовуються для підтримки бідних рахунків. У 
цьому сегменті можна очікувати цілеспрямованих атак конкурен-
тів. Необхідно постійно слідкувати за структурою витрат банку і 
виявлення доходів, пов’язаних з кожним роздрібним клієнтом. 
Треба виділити рахунки, які слід якісно обслуговувати, пропо-
нуючи переважаючі для конкурентів послуги, а також бути гото-
вими втратити клієнтів, яких не можна обслуговувати з вигодою 
для банку. 
Витримати конкурентну боротьбу в сучасних економічних 
умовах зможе лише той банк, що буде постійно розширювати ді-
апозон послуг для клієнтів, знижувати їх собівартість, поліпшу-
вати якість депозитного, кредитного і розрахунково-касового об-
слуговування клієнтів, припускаючи їм різного роду консультації 
тощо. Серед можливостей вдосконалення обслуговування клієн-
тів банку треба відзначити заходи щодо збільшення прибутково-
сті від упровадження банківських пластикових карт. Реалізація 
цього проекту з боку нарахування та виплати заробітної плати 
має багато особливостей як законодавчого, так і економічного 
характеру. Таких, наприклад, як необхідність розподілу витрат 
між банком та підприємством, тому що потрібен великий розмір 
первісних витрат на організацію усієї системи обслуговування. 
Одним з нових видів послуг, які може надавати банк у міру 
свого зростання, — це трастові послуги для фізичних та юридич-
них осіб. Але в Україні розвиток трастових послуг затримується 
через недостатньо налагоджене законодавство. Перспективним 
напрямом у рамках універсалізації банку «Новий» є надання по-
середницьких послуг, серед яких можна виділити: посередництво 
в організації випуску і первинного розміщення цінних паперів, їх 
купівля-продаж на умовах клієнтів, самостійне розпорядження 
інвестиційним портфелем із здійсненням операцій в інтересах 
клієнтів, реінвестування дивідендів, процентів та інших доходів, 
одержаних від цінних паперів, і таке інше. 
Перспективним напрямом діяльності є надання клієнтам інфо-
рмаційно-консультаційних послуг з банківських, правових і фі-
нансових питань. Найважливішими серед них є консультації з 
питань використання законодавчих та нормативних актів, право-
ва експертиза статутних документів, контрактів, консультації з 
організації ведення бухгалтерського обліку, складання звітів, фі-
нансового планування, організації розрахунків з партнерами, дія-
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льності на фондовому і валютному ринках, оптимального інвес-
тування коштів, з реорганізації, об’єднання, придбання інших 
компаній. Серед фінансових послуг треба відзначити аудиторські 
послуги, гарантійні послуги, надання яких пов’язане з видачею 
зобов’язань із здійсненням різноманітних грошових виплат за 
клієнта, організацію інженерно-економічних експертиз, які міс-
тять перевірку проектно-кошторисної документації на будівниц-
тво нового, розширення і модернізацію діючого виробництва, ко-
нтроль за реалізацією проектів, експертні роботи, пов’язані з 
фінансуванням проектів, послуги з експертної оцінки майна, не-
матеріальних активів і бізнесу. 
Разом з тим, процес диверсифікації банківської діяльності на 
багатьох сегментах фінансових ринків може дати змогу перетво-
рити немалу частину наданих послуг в операції, які дають певний 
дохід і не реєструються в балансі. До основних операцій у розрізі 
позабалансового фінансування належать: угоди про гарантійний 
кредит, згідно з якими банк бере на себе гарантію відшкодування 
кредиту, одержаного клієнтом у третьої сторони; процентні сво-
пи, які застосовуються з метою хеджування процентних ставок, 
якщо банк дає згоду обміняти процентні платежі на боргові зо-
бов’язання третьої сторони; фінансові ф’ючерси, у яких банк ви-
словлює готовність забезпечити постачання цінних паперів іншій 
стороні за гарантованою ціною; зобов’язання з надання кредитів 
на певні суми до закінчення зобов’язань; сек’юритизація позичок 
та інших активів — процес трансформації неліквідних активів на 
ліквідні цінні папери. 
Розглянуті послуги можуть значно розширити стандартний 
набір кредитно-розрахункових послуг комерційних банків, допо-
може здобувати переваги в конкурентній боротьбі за залучення 
нових клієнтів. 
Сучасні умови розвитку банківського сектора зумовлюють 
необхідність удосконалювання методів економічного аналізу, 
планування і контролю. Аналіз діяльності банків вимагає обліку 
специфічних умов, зв’язаних з місцем в ринковій системі відно-
син. Виходячи з існуючого стану в АКБ «Новий», можна відзна-
чити, що в процесі надання банківських послуг особливу увагу 
треба приділяти аналізу фінансових показників і характеристи-
кам руху коштів, аналізу діяльності контрагентів і клієнтів банку 
з боку надання кредитів та залучення коштів, використовувати та 
вдосконалювати методи ранньої діагностики несприятливих змін, 
щоб запобігти кризі ліквідності і платоспроможності за своїми 
зобов’язаннями. 
